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CzeSe

o i stato sie! Jestem juz w $rednim wieku
N ijako Ze czas juz najwyzszy, wtasnie pod-

jatem NIEODWOLALNA decyzje, ze po-
szukam sobie zony/meza... o pardon! ... wybiore
sobie outsourcera. Temat juz nawet wstepnie prze-
myslatem. Zdaje mi sig, Ze nawet wiem po co to
robie. Po prostu, do§¢ samotnego zycia. We dwdéjke
bedzie razniej, zwlaszcza, ze czasy teraz niepewne.
Bedziemy wspéldzielili koszty, kazde z nas skon-
centruje sie na swoim ,,core business”, a zadania
operacyjne, nie wnoszace wartosci dodanej, odda-
my drugiej stronie. Zatem do dzieta!

Najpierw przygotuje liste moich strategicznych ce-
16w projektu. Jesli mam juz dzieci lub mieszka ze
mng mama, to lista ta powinna zosta¢ uzgodniona
réwniez z moimi partnerami w biznesie. Przeciez
malzenstwa (tzn. outsourcingu) nie robi sie dla
zaspokojenia potrzeb technicznych, lecz projekt
taki powinien uwzglednia¢ zywotne, biznesowe
potrzeby wszystkich udziatlowcéw. Kiedy juz we-
wnetrznie uzgodnimy, co poprzez realizacje tego
projektu chcemy osiagnaé, sprobujemy ustali¢ roz-
sadnie dobrang liste wskaznikéw oraz dla kazdego
z nich przypiszemy odpowiednie, aktualne warto-
$ci. Dzieki temu uzyskamy wiarygodne narzedzie
do pomiaru sukcesu, jakim z calg pewnoscig be-
dzie nasz projekt.

W kolejnym kroku przyjrzymy sie potencjalnym
oferentom, ktérych mamy szanse ,upolowac¢” na
rynku matrymonialnym. A tych, jak wiadomo, wy-
stepuja dwa gtéwne rodzaje:

= czlowiek orkiestra, co to i gwozdzia wbije, i co§
smacznego upichci (nudziarze by powiedzieli,
ze i SAP-em zarzadzi, i PC-ta naprawi);

= czlowiek wyspecjalizowany, co nie wie, jak
pralke wlaczyé¢, ale sushi Ci takie przygotuje, ze
palce liza¢ (ERP-a to on moze i widzial, ale na
reklamie, za to green data center ma takie, ze i
Pentagon przyjezdza je ogladac).
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Sprawy wstepnego wyboru nie utatwia fakt, ze jak
uczy praktyka matzenska (znaczy sie... outsourcin-
gowa), nawet jak wybierzesz na poczatku partnera
wyspecjalizowanego, to w wielu przypadkach,
z czasem jednak bedziesz go chcial/-a zmusic,
by sie wiecej nauczy! i np. te nieszczesng pralke
byt w stanie wlaczy¢. Jesli wiec wstepnego wy-
boru dobrze nie przemyslisz i nie ustalisz strate-
gicznych priorytetéw dla swego nowo planowa-
nego zwigzku, to juz na samym poczatku pakujesz
sie w klopoty.

W procesie wstepnego selekcjonowania kandyda-
tow, ktérych bedziesz chcial/-a zaprosi¢ do przetar-
gu, dobrze jest:

= oceni¢ aktualne mozliwoéci kandydata do
wsparcia Ciebie w planowanym zwigzku (zna-
czy... projekcie outsourcingu);

= oszacowaé Twéj poziom komfortu, w przypad-
ku wejscia w kontrakt z danym kandydatem.

Aby wlasciwie zaadresowaé powyzsze kwestie,
warto zrobi¢ mapowanie uzgodnionych w pierw-
szym kroku cel6w strategicznych projektu na po-
tencjal i do$wiadczenia rozpatrywanego kandy-
data. Z naszej wstepnej oceny tegoz powinnismy
uzyska¢ odpowiedzi na nastepujace pytania:

= (Czy outsourcer poradzi sobie ze stale zmienia-
jacym sie i niezwykle konkurencyjnym otocze-
niem biznesowym?

= Jak mocno oferentowi zalezy na tym kontrakcie
ijak podchodzi do wspétpracy z nami?

= (Czy outsourcer ma wystarczajgcy potencjat
ludzki, technologiczny i organizacyjny, Zeby
zmierzy¢ sie z projektem, jaki mu proponuje-
my?

Trudne i skomplikowane? Bo takie w istocie jest.
A w procesie wyboru nie doszliSmy jeszcze nawet
do potowy. Wkrétce zapraszam na kolejny odcinek.
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How to choose a wite?
Part |

ell, it happened! I'm already middle-aged

and as it's high time, I've just made the

IRREVOCABLE decision that will look for
a wife/husband ... pardon! ... I will choose an outsourcer.
I've even thought this issue over. It seems to me that
I even know why I'm doing it. To put it simply, I'm fed
up with life as a single. Together, life will be merrier,
especially now when times are uncertain. We will share
our costs, each of us will focus on their “core business”
and operational tasks, not providing the added value,
will be carried out by the other party. Here we go!

First, I will prepare a list of my strategic objectives of
this project. If T already have children or live with my
mum, this list should be agreed upon with my business
partners too. All in all, marriage (i.e. outsourcing) is not
something we need to meet our technical needs, but
such a proposal should include viable business needs
of all stakeholders. Once you have agreed with yourself
what you actually wish to achieve through this project,
we will try to establish a reasonably-chosen list of
indicators and assign appropriate current values to each
of them. In this way we get a reliable tool for measuring
success, which our project will definitely be.

In the next step we will take a look at the potential
bidders, which we have a chance to “hunt down” on
the matrimonial market. And there are, as we know, two
main types of those:

= aone-man band, able to hammer down nails and cook
something tasty (bores would say: able to manage
SAP and fix a PC);

= a specialist, who does not know how to operate a wa-
shing machine, but is able to make the best sushi
you've ever eaten (he may have seen ERP on TV, but
his green data centre is so impressive that guys from
Pentagon come to see it).

The initial selection is no easier by the fact that, as
the practice of marriage teaches (the outsourcing
practice, Imean), even if you choose a specialised partner
at the beginning, in many cases, after some time you will
want to force him to learn more to be eventually able to
operate the washing machine. Thus, if you don’t think
over the initial choice well and will not set strategic
priorities for your newly proposed relationship, you will
get in trouble at the very beginning.

In the process of pre-selecting candidates you will want
to invite to tender, it is wise to do the following:

= assess current capacity of a candidate contribute to
your planned relationship (that is, to the outsourcing
project);

= assess your level of comfort in case of entry into
a contract with the candidate.

To properly address these issues, it is helpful to map
the the strategic objectives of the project agreed upon
in the first step concerning the potential and experience
of the particular candidate. From our initial assessment,
we should get answers to the following questions:

= Will the outsourcer cope with a constantly changing
and highly competitive business environment?

= How much is the bidder interested in the contract and
what is candidate’s attitude to cooperation with us?

= Does the outsourcer have the human, technological
and organizational potential to deal with the project
proposed by us?

Difficult and complicated? It is, in fact. And we have not
even reached the halfway point in the selection process.
To be continued soon. W
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